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経営学部は 1966 年 4 月に開設され、2016 年に開設 50 周年を




１．株式会社日立製作所 名誉会長 川村隆氏 
  「経営改革とリーダーシップ」 
２．株式会社セブン銀行 代表取締役会長 安斎隆氏 
  「経営はいつも危機と隣合せ」 
３．株式会社三越伊勢丹代表取締役 大西洋氏 











川 村   隆 氏 
 
1. はじめに 
















































注：売上高と構成比は 2014 年度実績 
図表 1 日立製作所の売上高とグループ企業別構成比 
 
 現在、われわれの会社で中心となっているのは、情報・通信システムの部隊で











経系である AI や IoT が一緒になってくると非常に強い産業に育つ可能性があり
ます。グーグルやマイクロソフトなどは、情報システムそのものを巨大にするこ
とで世界でも抜きん出た強みを発揮しており、日本の企業が追いつくのはかなり

















53％、日本以外の仕事が 47％あります。そして、日本人の社員 19 万人が 58％を
占めており、外国人の社員 14 万人が 42％を占めています。海外の仕事が 47％あ
り、社員の 42％が外国人です。また、海外の株主が 47％います。社員がいま全



























































 この図では 1989 年からのボトムラインを示していますが、1990 年を過去最高
値としてそのあとずっと悪いのです。自分の会社の恥を話しているようでよくな
いのですが、本当に日本の縮図であり、日本の会社の一つの代表例なのです。 
 ボトムラインが赤字になったのが、1998 年のアジア金融危機であり、2001 年
の IT バブル崩壊です。そして、最後にとどめを刺したのが 2008 年のリーマンシ
ョックです。このときは 7873 億円という大変恥かしい赤字を出して、これがと
どめになったわけです。 
 しかし、こういう悪い 20 年間を過ごしても、経営を頑張れば復活できます。こ




















注）2013 年度までは米国会計基準、2014 年度以降は国際財務報告基準 












































 日本は戦争に負けたときに人口が 7300 万人で、その 7300 万人の人口をやっ
と養えるぐらいの国だったのですが、それから 20 年、30 年している間に人口を






























































































































































































































































編集文責： 野中 誠 
 
川村隆氏プロフィール 
  1939 年生まれ。東京大学工学部を卒業後、1962 年に日立製作所に入社。電
力事業部火力技術本部長、日立工場長を経て、99 年副社長就任。2003 年日
立ソフトウェアエンジニアリング会長、07 年日立マクセル会長などを務める
が、日立製作所が 7,873 億円の最終赤字を出した直後の 09 年、執行役会長
兼社長に就任、同社の再生を陣頭指揮する。黒字化の目処を立てた 10 年に
社長を退任、14 年取締役会長を退任、16 年 6 月相談役から退き、現在に至











安 斎   隆 氏 
 
1. はじめに ～「出会い」の場として「一つ」は記憶に～ 
2. 学生の皆さんに向けて ～大切にしてほしいこと～ 
3. 人生の危機を感じたこと ～「訛り」を活かして危機を乗り越え～ 
4. 新銀行と経営の危機 ～環境の変化に対応するということ～ 
5. 経営理念と「危機管理」 ～経営において大切なこと～ 
6. おわりに ～セブン銀行としての現在～ 
 

















2. 学生の皆さんに向けて ～大切にしてほしいこと～ 
 (1) 考える力を養う 
若い学生さんもいらっしゃるので、私も人生を振り返ってみたいですね。大学
























第一に、人間、皆が神様から平等にもらっているのは、24 時間 365 日です。こ





































































































3. 人生の危機を感じたこと ～「訛り」を活かして危機を乗り越え～ 


















































行きました。これによって皆と「毎月 1 回 10 分ぐらいやっているから大丈夫だ
ということなんかないのだ」と言うことを確認しました。 
 
 (3) 阪神大震災と「訛り」の説得 
 それから、阪神大震災ですね。あの日の朝、ラジオの説明を聞いていると何と
なくおかしいと感じ、妻に、「何か起こったらしいよ。」と言ったら、妻が「あな
たの誕生日だからしょうがないよ。」と言うのですよ。1 月 17 日は私の誕生日で























 (4) 原発事故への思い 
 それから、この間の原発事故ですね。福島は私のふるさとです。すぐ『文芸春
秋』が私のところに来て、ふるさとを思う心を精いっぱい書いてほしいと言われ
ました。それで、2011 年 3 月の下旬でしたが、4 月 10 日までに原稿を出してく
れと言われて私は原稿を出しました。その原稿は 1 カ月後の 5 月、『文芸春秋』




































4. 新銀行と経営の危機 ～環境の変化に対応するということ～ 




































































を含むコンビニの ATM から 18 億円のお金が不正に引き出されました。大規模
な犯罪集団です。南アフリカの銀行から流出した情報を悪用し偽造カードを使っ























5. 経営理念と「危機管理」 ～経営において大切なこと～ 



























































 また、目の不自由な方々が私に、この ATM の何が新しいというのか、と言う
のです。目の不自由な人は使えないではないかと。だから新しいと言わないでく
れと言われました。それで、私は現在のような ATM に作り変えました。今のわ













2007 年 7 月 11 日、セブン‐イレブンで海外発行カードによる ATM でのサービ
スを始めました。「VISA」、「マスター」などのカードを対象に始め、現在はセブ
ン銀行のすべての ATM で対応が可能です。そういうわけで、私は当時「観光大
















































  1941 年生まれ。東北大学法学部を卒業後、1963 年に日本銀行入行。香港駐
在、経営管理局長、考査局長などを経て、1994 年日本銀行理事就任。1998
年～2000 年には、一時国有化された日本長期信用銀行（現新生銀行）の頭取
として、破綻後の再生に携わる。2000 年イトーヨーカ堂顧問を経て 2001 年
４月アイワイバンク（現セブン銀行）社長に就任。全国に 23,000 台超のATM












 (1) 小売業の競争状況 
 (2) 衣料品の不振 
 (3) 中間層の現状 
 (4) モノ以外の消費の高まり 
 (5) 好調企業の事例 
3. 求められるイノベーション 
 (1) イノベーションの事例 
 (2) 再開発リモデル 
 (3) 営業条件の適正化 
 (4) デジタル戦略 
 (5) マーケティング 
 (6) グローバル戦略 




































































































 (1) 小売業の競争状況 
 小売業の現状についてお話をさせていただきたいと思います。GDP の 6 割が
176 
 
消費だと言われております。ですから、500 兆円の 6 割ですから、300 兆は消費
ですね。ですから、消費が落ちてくると、GDP がというお話がよく出るかと思い
ます。300 兆円のうちの半分の約 140 兆円が小売業です。従来、一番大きかった
のは GMS です。イトーヨーカ堂さん、前のダイエーさんとか、イオンさんとか
のいわゆるGMS です。これがだいたい 13 兆円ぐらいです。コンビニが 10 兆円
をこの間超えました。それから、家電専門店とかホームセンターとかドラッグス
トア、マツモトキヨシさんなど、ここがだいたい 4～5 兆円ですね。残念ながら百
貨店というのは、もう 6 兆円になっておりまして、ことしはたぶん 6 兆円を切る
と思います。そうすると、もうカテゴリーキラーの規模感と一緒でございます。 
 いま、全国に約 230 店舗ありますけれども、毎年 10 数店舗閉鎖しております
ので、いずれ 200 店舗を切って、たぶん 6 兆円を切るんだろうと思います。それ

































 それから、私どもも 11 月に中国のアリババというプラットフォームに初めて
越境 EC サイトとして出店をさせていただきました。この EC を通してグローバ
ルに海外のものを買うというのが、オリンピックの年には 13 兆円ぐらいまでい
くだろうと言われております。一番大きいのは、日本・中国と中国・アメリカと






 (2) 衣料品の不振 
 私も入社以来、こんなに洋服が厳しいときはなかったと思います。洋服が世界





















この 2 年間構造的に消費は厳しいと見ております。 
 























































実現にこぎつけました。紳士の靴で一番売れる価格帯は、いまは 2 万 9000 円で
すけど、当時は 1 万 9000 円でした。1 万 9000 円が当たり前の中で、20 万の靴














































 (3) 営業条件の適正化 
 昔、百貨店は毎週定休日がありまして、お正月も 3 日間休んでいました。それ
から、営業時間も 10 時から 6 時までだったんですね。それが、自分たちの努力
不足で業績が悪くなってきたので目先の売上をとろうと思って、10 時から 6 時

















セールです。いままで 1 万円で売っていたものが、急に 3000 円、4000 円になり
ます。それでは、いままで売っていた 1 万円ってなんだったんだという話なんで
すね。瞬間的にはお客さまは喜ばれますし、お得ということになるんですけど、






























































 それから、いわゆる IoT ショップというものを作る予定です。IoT 関連商品を
おき、お客さまがそこで体験していただいてもいいですし、色々なアイデアを画




リストがだいたい 3 足ぐらい持ってまいります。でも、3 足でもお客さまにその
中から選んでいただければまだいいほうです。もう一回 3 足持ってくるとか、あ
るいは「きょうはいいや」と言ってお帰りになるか。こういうものを全部ひっく







 それから、いま、新宿で一番販売をする女性は 1 年間で 2 億円売ります。平均









 (5) マーケティング 
 従来のマスマーケティングというのは、先ほど CCC の枚方の話でもでてきた





















 去年、T ポイントを運営されている CCC さんとマーケティングの会社をつく
りました。T ポイントと組んだのは店内で使っていただく事がメインではなくて、
































とができないかということで、いま 30 分のテレビ番組を BS ジャパンの火曜日
夜 11 時からやっております。 
 
 (6) グローバル戦略 
































 先ほど少し触れましたけども、2 億円売るスタイリストと 2,000 万円のスタイ























































































編集文責： 住谷 宏 
 
大西洋氏プロフィール 
  1955 年生まれ。慶應義塾大学商学部を卒業後、1979 年に株式会社伊勢丹入
社。以来、紳士部門を歩む。2003 年に新宿本店メンズ館を立ち上げた際には、
担当部長として指揮を執り、お客様の新たな購買スタイルに応じた店づくり
を実現した。05 年経営企画部総合企画担当長、同年に執行役員営業本部立川
店長、09 年に株式会社三越取締役常務執行役員百貨店事業本部ＭＤ統括部長
兼ＭＤ企画部長、株式会社伊勢丹常務執行役員、株式会社伊勢丹社長執行役
を経て、12 年より現職。 
 
